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Resumen ejecutivo
Apola, cerveza sin alcohol para deportistas

Apola es un proyecto de empresa tipo emprendimiento, pensado en aquellas personas que
quieran poder consumir un producto tipo cerveza no alcoholica especializada disefiada para
deportistas. El objetivo de la creacion de Apola es ofrecer un equilibrio entre la cerveza sin
alcohol que se consigue en el mercado y los ingredientes que favorezcan la hidratacion necesaria
después de realizar alguna actividad fisica. Inicialmente se manejaran dos presentaciones en lata
330ml y 269ml y estard enfocado en sus inicios en el mercado de ciclistas. Esta propuesta se
presenta como pionera en la industria, debido a que en el mercado actualmente no existe un
producto que fusione ambas necesidades, bebidas para recuperacion despueés de realizar alguna

actividad fisica y las cervezas sin alcohol.

Palabras clave:

Cerveza sin Alcohol, Deportistas, Hidratacion, Emprendimiento, Ciclismo.
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Abstract
Apola, Non-Alcoholic Beer for Athletes

Apola is an entrepreneurial business project designed for people who want to consume a
specialized non-alcoholic beer-type product created for athletes. The goal of creating Apola is to
offer a balance between the non-alcoholic beer available in the market and ingredients that
promote necessary hydration after physical activity. Initially, two can presentations will be
offered: 330ml and 269ml, and it will initially focus on the cyclist market. This proposal is
presented as a pioneer in the industry, as there is currently no product in the market that

combines both needs: recovery drinks after physical activity and non-alcoholic beers.

Keywords:

Non-Alcoholic Beer, Athletes, Hydration, Entrepreneurship, Cycling.
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Introduccion

En la actualidad, el deporte, el ejercicio y los habitos saludables han emergido como
pilares fundamentales de estilos de vida. Entre los meses de enero a marzo de 2022, el 40,9% de
habitantes de la ciudad de Bogota realiz6 algun tipo de ejercicio fisico con la intension de
sentirse mejor. (DANE-EPS, 2022) En paralelo a estos cambios, las industrias de alimentos y
bebidas han experimentado un torbellino de cambios. Esto ultimo gracias al incremento de la
generacion de conciencia sobre la importancia de buenos habitos tanto para una vida longeva
como para un buen rendimiento deportivo. Teniendo en cuenta el contexto y los cambios que han
existido, han surgido nichos de mercado inexplorados y desatendidos tales como el de las
bebidas disefiadas para deportistas amateurs y/o expertos. Para atender a dicho mercado se ha
desarrollado un producto innovador para el mercado colombiano: La cerveza sin alcohol
especializada para deportistas “Apola”. Esta ha surgido con la finalidad de que su consumo
pueda generar un equilibrio entre la pasion por el deporte y la vida social activa.

El presente proyecto se embarca en verificar la viabilidad del producto en mencion,
uniendo varios mundos: la cerveza, el deporte y la salud. Hoy en dia, los consumidores buscan
generar equilibrio en sus vidas y asi seguir estilos de vida que se adapten a su dia a dia. La idea
del proyecto es poder atender y satisfacer a los deportistas, inicialmente a ciclistas, brindandoles
un producto que maneje las caracteristicas de una cerveza sin alcohol, pero con los minerales,
sales y nutrientes necesarios para una Optima recuperacion corporal y a su vez sin generar riesgo
de embriaguez de la persona y evitar un aumento en los indices de accidentes por ebriedad. La

viabilidad de este producto se verificara inicialmente mediante el desarrollo de una encuesta
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dirigida a una poblacién especifica de Daunjilero, una comunidad de ciclismo con méas de 60 mil

seguidores en redes sociales (https://www.instagram.com/daunjilero/?hl=es ) a la cual los autores

del proyecto tienen acceso directo.

Este estudio se embarca en una exploracion exhaustiva del fendmeno emergente de la
interseccion entre la cultura cervecera, el deporte y la salud. A medida que los consumidores
buscan opciones de bebidas que no solo satisfagan sus papilas gustativas, sino que también
complementen su estilo de vida activo, la cerveza sin alcohol para deportistas aficionados
“Apola” emerge como un producto que fusiona la tradicion con la innovacion, ofreciendo una
experiencia sensorial Unica junto con beneficios nutricionales que brinda una solucién saludable
e hidratante asociada a los hébitos de consumo locales.

Este trabajo examina criticamente los elementos clave de este mercado en expansion.
Desde el analisis de las demandas cambiantes del consumidor hasta la ciencia detras de los
ingredientes especializados utilizados en estas cervezas se desentrafiaran los matices de este
fendmeno. Ademas, se investigaran las estrategias de marketing, la distribucion y las
asociaciones estratégicas que estan dando forma a la comercializacion de estas cervezas en un
mercado cada vez mas competido.

A medida que se avance en este proyecto, se analizara la viabilidad del producto “Apola”
en el mercado colombiano y su futura comercializacion, teniendo en cuenta diferentes factores

socioecondmicos, legales y financieros.


https://www.instagram.com/daunjilero/?hl=es
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Concepto de Negocio
Descripcion de la Idea de Negocio

La idea general del negocio se basa en la creacion y comercializacion de una cerveza no
alcohdlica especializada disefiada para deportistas. El producto a desarrollar pretende ofrecer un
equilibrio entre la cerveza sin alcohol que se consigue en el mercado y los ingredientes que
favorezcan la hidratacion necesaria despueés de realizar alguna actividad fisica. EI compromiso es
proporcionar una alternativa refrescante y funcional para los consumidores que deseen disfrutar
de un producto que ayude a cumplir sus objetivos de hidratacion.

Objetivo: Crear una cerveza sin alcohol dirigida principalmente a deportistas
aficionados, en los cuales se creen diversas opciones que cumplan con sus gustos y necesidades
de hidratacion y recuperacion.

Mision: Nutrir los estilos de vida activos mediante una cerveza sin alcohol generando
satisfaccion a los gustos exigentes, promoviendo la salud y el bienestar del consumidor, esto
ultimo ofreciendo productos innovadores a las nuevas necesidades.

Vision: En 5 afios estar consolidados como un referente en el segmento de cervezas sin
alcohol, innovando constantemente y ayudando a los deportistas de todos los niveles a hidratarse
de la mejor forma.

Valores del negocio: Los pilares principales seran la calidad y la innovacién. El negocio
se encuentra comprometido con la produccion e investigacion para generar productos de

calidad, basada en el uso de ingredientes beneficiosos para el ser humano. La innovacion sera la
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guia de la investigacion y desarrollo para la basqueda de productos que satisfagan los gustos y
las necesidades de los consumidores.

Mercado Objetivo: EI mercado objetivo seran hombres y mujeres entre los 25 y 45 afios
que practiquen algun deporte, inicialmente ciclistas.

Descripcion de la industria: Actualmente la industria de bebidas no alcohdlicas esta
experimentando un crecimiento significativo. Segun datos de Euromonitor 2023 el mercado de
bebidas enfocadas en deportistas en crecié un 58% en volumen para el mercado colombiano en
el mismo afio. (EUROMONITOR, 2023 ) El incremento en la industria se debe a varios aspectos
dentro de los que se pueden mencionar un aumento en la importancia de la salud y la busqueda
de opciones mas saludables, asi como la creciente tendencia en practicar deportes y consumir
bebidas especializadas en este nicho de mercado. Es ahi donde Apola, por sus caracteristicas
diferenciales, marcard la diferencia.

Portafolio de Productos y/o Servicios

El producto que se vendera es una cerveza sin alcohol especializada para deportistas,
denominada “Apola”. La fabricacion de esta se realizara con el proceso de una cerveza comun en
el mercado. A continuacidn, se explica el proceso basico:

1. Lacebada es remojada en agua caliente para liberar los azucares de la malta.

2. Los azUcares de malta se hierven con lGpulos para sazonarla. La seleccion del
lupulo depende netamente del amargor que se busque.

3. Se reduce el grado de calor de la solucion (azucares y lapulos) y se agrega la

levadura para comenzar la fermentacion.
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4. La levadura fermenta los azucares, liberando CO2 y alcohol etilico.
5. Cuando se completa la fermentacién, se embotella la cerveza agregando un poco

de azucar para provocar la carbonatacion. (Palmer, 2017)

Cabe aclarar que el proceso de fabricacion mencionado anteriormente es de una cerveza
con alcohol, sin embargo, en donde se encuentra la diferencia con la fabricacion de una cerveza
sin alcohol, es en el proceso de fermentacion. Para la eliminacion del alcohol que se genera
existen varios métodos, desde la evaporacion a 75° hasta el proceso conocido como ésmosis
inversa, el cual consiste en pasar el liquido por un filtro especial para separar el alcohol y el
agua, dejando como resultado un liquido concentrado (Sanchez, 2019).

Adicionalmente a los ingredientes de una cerveza tradicional, Apola adicionard un
componente de proteina/electrolitos ya que segin estudios “Los investigadores descubrieron que,
las bebidas con un poco de azlcar, grasa o proteina hacen un trabajo ain mejor al mantenernos
hidratados por méas tiempo” (La Vanguardia, 2019).

Especificaciones técnicas

Formula nutricional: Apola contiene electrolitos esenciales para la hidratacion, vitaminas
B para el metabolismo energético y carbohidratos especificos para la recuperacion muscular.

Ingredientes de calidad: Se utilizaran ingredientes premium, incluyendo maltas
seleccionadas, lupulos aromaticos y levaduras especializadas para garantizar el sabor auténtico

de la cerveza sin alcohol.
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Proceso de produccion: Apola se produce mediante un proceso de fermentacion
controlada para garantizar la eliminacion efectiva del alcohol sin comprometer el sabor
caracteristico de una buena cerveza.

Perfil sensorial: Apola ofrece un equilibrio armonioso entre el amargor del ltpulo, la
frescura y la suavidad, creando una experiencia de degustacion que satisface tanto a los amantes
de la cerveza como a los atletas.

Empaque innovador: EI empaque de Apola esta disefiado en un envase con tamafios
diferenciales a los que acostumbra el mercado y con etiqueta personalizable. La etiqueta
contiene informacion nutricional detallada y consejos para el consumo responsable.

Ventajas y beneficios

Hidratacion y Recuperacion: Apola no sélo es una bebida refrescante, sino que también
contribuye a la hidratacion y recuperacién muscular gracias a su contenido nutricional
especifico.

Bajo Contenido Calérico: Adecuada para aquellos que buscan un balance en su estilo de
vida.

Sabor Premium: Se conservara la calidad y el sabor auténtico de una cerveza, sin
comprometer la experiencia sensorial.

El problema que resuelve Apola es principalmente la poca cantidad de opciones de
bebidas no alcohdlicas verdaderamente disefiadas para satisfacer las necesidades especificas de
los deportistas y aquellos que llevan un estilo de vida activo. Los consumidores, después de

realizar actividades fisicas, estan acostumbradas a consumir bebidas alcoholicas, como la
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cerveza, sin tener presente que al momento de consumir este tipo de bebidas pueden poner en
riesgo su vida y adicionalmente, estas no brindan los nutrientes necesarios para una buena
recuperacion.

Las opciones en el mercado se pueden dividir en dos categorias, bebidas con alcohol
(cerveza) y bebidas sin alcohol (energizantes, bebidas hidratantes, etc.). Con Apola se podria
resolver este problema por lo siguiente:

1. Hidratacion y recuperacion especificas: Apola integrara electrolitos para una
hidratacion efectiva y vitaminas B para respaldar la recuperacion muscular,
abordando las necesidades nutricionales de los deportistas.

2. Sabor autentico sin alcohol: Apola mantendré el auténtico sabor de la cerveza,
brindando una experiencia sensorial satisfactoria sin comprometer la calidad ni la
autenticidad del producto. Esto le da un valor agregado para aquellos consumidores
que usualmente consumen cerveza tradicional después de practicar un deporte.

3. Enfoque en la vida saludable: Apola no sélo se posicionara como una bebida para
deportistas, sino también como una opcion para aquellos que buscan llevar un estilo
de vida saludable sin sacrificar el placer de disfrutar de una cerveza.

Propuesta de Venta Unica

Innovacion en Hidratacion: Apola redefiniré la categoria de cervezas sin alcohol al

introducir un producto que va mas alla del sabor, ofreciendo una solucion integral que aborda la

hidratacion y recuperacion especificas de los deportistas.
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Equilibrio Perfecto: La combinacion Unica de sabor auténtico, hidratacion y recuperacion
nutricional posicionard a Apola como la eleccidon ideal para aquellos que buscan un equilibrio
perfecto entre disfrute y bienestar.

Enfoque en la Sostenibilidad: La conciencia ambiental de Apola, desde los ingredientes
seleccionados hasta el empaque innovador y ecolégico, destacardn su compromiso con la
sostenibilidad, atrayendo a consumidores que valoren la responsabilidad ambiental.

Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva de Apola residird en su capacidad para ofrecer una solucion
integral, abordando tanto el aspecto nutricional como la experiencia sensorial. Al dirigirse a una
base de clientes especifica compuesta por deportistas y personas activas que buscan una opcion
mas alla de la simple cerveza sin alcohol, Apola se destacara en un mercado donde existen
opciones diferentes. La combinacion de sabor auténtico, beneficios nutricionales especificos y un
enfoque sostenible creard una propuesta de valor Unica y atractiva para aquellos que busquen una
cerveza sin alcohol disefiada pensando en su bienestar y estilo de vida activo.

Apola tendra una ventaja competitiva frente a las demas empresas ya que en sus
ingredientes contendré vitamina B y Electrolitos. Lo anterior generara mejores resultados de
hidratacion y un valor agregado para los consumidores.

Por otro lado, Apola contara con presencia en puntos estratégicos en la ciudad (puntos de
encuentro para deportistas) donde se podra comprar el producto.

El precio de Apola se fijara teniendo en cuenta diferentes factores, entre ellos sus costos

de materiales, costos laborales (maquila y envio), costos de embalaje y la presentacion comercial
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y el margen de beneficios que la empresa espera obtener. Apola se vendera en dos
presentaciones: la primera es la version regular (330ml) que tendréa un precio de venta sobre los
$4.771 COP por unidad, lo cual lo hace muy competitivo vs las cervezas artesanales y se puede
perfilar como un sustituto para las bebidas hidratantes isoténicas que se venden en el mercado
entre $3.500 & $4.000 COP. La segunda sera la version Mini (269ml) y se vendera a $3.609
COP. La razon principal para tener dos tamarios diferentes es para presentar adaptabilidad a las
necesidades del mercado y los consumidores, maximizando asi sus oportunidades de venta y
satisfaccion de los clientes.

El margen de beneficio para la presentacién regular sera del 100% y para la presentacion
Mini del 82%. Lo anterior permitira cubrir los costos fijos y obtener las utilidades deseadas.
Fuentes de Ingresos

La fuente de ingreso del emprendimiento dependera de los dos productos que se lanzaran
al mercado. A continuacidn, se muestra una tabla con el peso porcentual de los ingresos
aproximados generados por cada presentacion de producto para los 3 afios de ejercicio.
Tabla 1.

Peso porcentual de ingresos por presentacion

Apola Regular Apola Mini

Afo 1 64,3% 35,7%
Ao 2 65,7% 34,3%
Afio 3 66,2% 33,8%

Fuente: Elaboracién propia.
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Portafolio de Clientes

La descripcion gque se presenta a continuacion esta basada en una encuesta realizada a un
segmento definido de usuarios, seleccionados de acuerdo con la cantidad de seguidores en la
plataforma de Instagram de Daunjilero, un perfil especializado en ciclismo. Este enfoque
permitié obtener una muestra representativa del publico objetivo, compuesto por ciclistas y
entusiastas del deporte, cuyos hébitos y preferencias proporcionaron informacion valiosa para el
andlisis del emprendimiento. Los principales insights obtenidos de la encuesta realizada a 361
personas, principalmente a miembros de la comunidad de Daunjilero, fueron los siguientes:

El 54% de los miembros de la comunidad son personas entre los 25 y 34 afios, seguidos
del 25% entre los 35 y 44 afios. Esto permitié identificarlos como el segmento de mercado etario
potencial de Apola
Figura 1.

Edad del segmento de la muestra encuestada

382 Respusstas 1-300]382
® 18-24 3 24 4
- anos 2
e 7% u 25%
@ 2534 afios 207
@ 35-44 afios [13
® 45-54 afio 4

@ 55 afics o mas 545

Fuente: Elaboracién propia.
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En cuanto a la practica de actividades deportivas el 95% de los encuestados respondia que
si realiza alguna actividad deportiva.
Figura 2.

¢ Practicas alguna actividad fisica o deporte?

382 Respusstas 1-300]382
5%

® 5 361

® Mo el

Fuente: Elaboracion propia.

Por su parte, respecto a la frecuencia, el 43% practica alguna actividad deportiva
diariamente, seguido de un 36% que lo hace cada tres dias. EI 19% lo hace una vez a la semana.
Esto logré identificar que el potencial consumo de Apola podria ser con una alta frecuencia.
Figura 3.

¢ Con que frecuencia practicas esta activa?

361 Respuestas 1-279|361
@ Diaria 156 I

@ Cada fres dias 131 ]

® Semanz 59 ]

@ Quincena 5 |

® Mensua 0

® Otras 0

=]
o
=
T

=

Fuente: Elaboracion propia.
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Frente al consumo de cerveza, el 84% de los encuestados menciond que si consumen
cerveza, demostrando nuevamente un potencial interesante para la venta de Apola.
Figura 4.
¢ Consumes Cerveza?

361 Respuestas 1-2791361

16%

B4%

Fuente: Elaboracion propia.

Del total de encuetados, el 45% menciono6 que consume cerveza sin alcohol, evidenciando
que ya existe un mercado potencial real para Apola.
Figura 5.

¢ Consumes cerveza sin alcohol?

361 Respuestas 1-279)361

Fuente: Elaboracién propia.
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En cuanto a la razones para no consumir cerveza, el 59% de los encuestados menciono que
no los agrada el sabor. En principio, este publico serd muy dificil de convencer del consuno de
Apola. Sin embargo, dadas las caracteristicas similares de Apola en sabor respecto a la cerveza
con alcohol, podria existir una posibilidad de convertirlos en cliente. Por otra parte, tanto el 5% de
consumidores que no han probado la cerveza sin alcohol, como el 18% que no la ha probado, existe
la posibilidad de convertirlos en clientes de Apola al ofrecer un sabor similar al de la cerveza con
alcohol.

Figura 6.

Si no consumes cerveza sin alcohol, ¢ Cual es la razon para no consumirla?
200 Respuestas 1-163|200

® No me gusta el sabor 118

7% '
#® No la conozco g /

@ No Iz he probado nunca 35
18%
59%
@ La probé y no me gustd 34

® Ofras 4

Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a las bebidas mas comunes para después de practicar actividad fisica, el 37% de
los encuestados contestd que consumen agua mientras que 28% menciono que prefiere las bebidas
energizantes. EI 19% menciond su preferencia por la cerveza. Es constituye el mercado objetivo
inicial. El restante 81% de consumidores podria requerir de importantes estrategias de

posicionamiento y mercadeo para convertirlo en clientes de Apola.



Figura 7.

¢ Qué bebida consumes después de la actividad fisica?

361 Respuestas 1-279]361
® Agua 137 |
# Bebidas energizantes 104 |
® Cerveza 69 |
® Cervera sin alcoho 22 ]
® Gaseosa 7 |
@ Eebida isoténica 7 n
® Otras 5 ]
V) 5 100 50

Fuente: Elaboracién propia.
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A pesar de lo anterior, la expectativa de consumo de cerveza para después de practicar una

actividad deportiva evidencié que un 78% estaria dispuesto a consumir cerveza y un 52% a

consumir cerveza sin alcohol.
Figura 8.

¢ Consumirias cerveza después de realizar una actividad deportiva o fisica?

361 Respuestas 1-279]361

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 9.

¢ Consumirias cerveza sin alcohol después de realizar una actividad deportiva o fisica?

361 Respuestas 1-279]361
p

52%

Fuente: Elaboracion propia.

Prueba de lo anterior es que el 31% de los encuestados menciond estar muy interesado en
una cerveza sin alcohol para deportistas seguido de un 36% interesado en ella. Esto evidencia un
mercado cautivo que genera una gran oportunidad para Apola.

Figura 10.

¢ Como describirias tu interés general en una cerveza sin alcohol disefiada especificamente para
deportistas?

361 Respuestas -279|361

® Muy interesado 1z 7

@ Interesado 129
: 20%
® Neutral 7z

#® Poco Interesado E=3 ‘ ’
PY 5

Mada Interesado 23

Fuente: Elaboracion propia.
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En el Anexo A Resultados Encuesta estudio de mercado se encuentran los resultados de

toda la encuesta.

Cliente objetivo: Hombres y mujeres de edades entre 25 y 45 afios que realicen alguna

actividad deportiva, especialmente ciclismo y que busquen crear un equilibrio entre un estilo de

vida saludable sin sacrificar el gusto de poder consumir bebidas tipo cerveza. A continuacion, se

describen los principales aspectos del perfil del consumidor:

(@]

(@]

Edad: 25 y 45 afios.

Género: Hombres y mujeres, en mayor porcentaje serd enfocado en hombres.
Localizacion: Inicialmente en la ciudad de Bogota y Cundinamarca. Esto por
facilidad de ingreso al mercado potencial, localizacion de la empresa y
distribucion del producto.

Intereses: Personas que se encuentren interesadas en crear un equilibro en su
estilo de vida saludable sin sacrificar el consumo de cervezas. Estas personas
seran aquellas que sean consumidoras de productos relacionados a estilos de vida
equilibrados, cuidando su alimentacion y el tipo de productos y bebidas que
consumen en su dia a dia. Este grupo de personas se identificara con ayuda de
alianzas con comunidades de ciclismo, inicialmente. Mas adelante y una vez la
presencia en el mercado de la marca vaya creciendo se podran crear convenios
con gimnasios Yy lugares estratégicos en los cuales se practique algun tipo de

actividad fisica y se consuma cerveza o cualquier tipo de bebida isotonica.
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o Estilo de Vida: Personas activas y saludables que realicen regularmente la
practica de algun tipo de ejercicio, inicialmente ciclismo. El enfoque inicial en el
ciclismo se debe a que el sector poblacional analizado para la viabilidad del
negocio fue a través de la informacion y base de datos de Daunjilero, una
comunidad de ciclismo con més de 60 mil seguidores en redes sociales

(https://www.instagram.com/daunjilero/?hl=es ) a la cual los autores del proyecto

tienen acceso directo.

o Habitos de consumo: Realizan consumo habitual de bebidas como cerveza,
bebidas energéticas como parte de su rutina al final de su entrenamiento. Estos
habitos mencionados anteriormente se logran identificar gracias a la encuesta
realizada, en la cual se indaga sobre el tipo de bebidas de consumen al final de

realizar su entrenamiento.

Posicionamiento en el Mercado

Apola se posicionara como una marca joven y moderna, esto teniendo en cuenta la edad,
intereses y estilos de vida del cliente potencial. Apola buscara evocar en el consumidor la
sensacion de frescura. Su posicionamiento estara dirigido a aquellas personas que tienen un estilo
de vida activo y buscan hidratarse con una opcién novedosa.

La marca se posicionara mediante eventos y patrocinios deportivos inicialmente
asociados al ciclismo, con una comunicacion sencilla y directa. Apola tendra una gran presencia

en redes sociales mediante campaniias digitales dirigidas a mayores de 18 afios buscando ser la


https://www.instagram.com/daunjilero/?hl=es
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eleccion preferida del publico objetivo. Esto debido a que el publico objetivo inicial es la
comunidad en linea de Daunjilero.

Descripcion de los Elementos Organizacionales del Emprendimiento
Propiedad y Junta Directiva (estructura organizacional)

La empresa operara como una sociedad por acciones simplificada (SAS), una estructura
que ofrece varios beneficios como por ejemplo la simplificacion de tramites, blindar el patrimonio
familiar frente a un eventual fracaso en la empresa, amplia autonomia contractual en la redaccion
del contrato social y versatilidad de planeacion de sucesion, entre otras. Betancourt Ramirez (2013)

Apola sera propiedad de tres socios fundadores, quienes contribuiran con el capital inicial
y experiencia en sus respectivas areas. La distribucion de la propiedad sera la siguiente:

- Socio 1: Poseera el 45% de las acciones de la empresa. Aportara experiencia en la industria
cervecera y liderara las operaciones diarias como director ejecutivo (CEO).

- Socios 2: Tendra el 35% de las acciones. Aportara conocimientos en finanzas y estrategia
empresarial, desempefidndose como director Financiero (CFO).

- Socio 3: Sera duefio del 20% restante de las acciones. Aportara experiencia en marketing

y gestion de marca, ocupando el cargo de director de Marketing.

La junta directiva estara compuesta por los tres socios fundadores, quienes tomaran
decisiones estratégicas importantes para el futuro de la empresa. Se reuniran al menos dos veces
en el afio, segun lo indica la Superintendencia de Sociedades, esto con el fin de revisar el
desempefio financiero, discutir estrategias de crecimiento y asegurar que se cumplan los

objetivos empresariales.
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En un inicio no se contara con inversion externa. Sin embargo, y dependiendo del
crecimiento y expansion se podria optar por la posibilidad de buscar financiamiento externo. En
este caso su participacion dependeria del aporte a capital y la negociacion de los acuerdos para su
ingreso.

Recursos Humanos y/o Empleados que Requiere el Emprendimiento

El equipo estara integrado por un equipo multidisciplinario de profesionales altamente
calificados y comprometidos con el éxito de Apola. A continuacion, se detalla el organigrama de
la compafia y mas abajo el detalle de perfil y competencias:

Figura 11.

Organigrama Apola

Director Ejecutivo (CEQ)

1+D+I

Director Marketing (CMO) Director Financiero (CFO) Lider Operaciones

|
-

Logistica Logistica

Fuente: Elaboracidn propia.
e Director Ejecutivo (CEO): Profesional en carreras administrativas o0 con minimo
un postgrado dentro de la rama de la administracion. Persona lider, visionaria y

con conocimiento y experiencia de al menos 5 afios en la industria de bebidas y
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consumo masivo. Debe contar con habilidades de gestion y experiencia en
desarrollo de productos.

Director Marketing (CMO): Profesional en Marketing, comunicacion o afines,
con al menos 3 afios de experiencia en areas de marketing especialmente en la
industria de consumo. Dentro de las competencias solicitadas se encuentran:
desarrollo de marca, estrategias de marketing e investigacion de mercado.
Director Financiero (CFO): Profesional en carreras de finanzas, contabilidad o
afines. Debe contar con experiencia previa en puestos financieros y de planeacion
empresarial. Dentro de las competencias solicitadas se encuentran: analisis
financiero, gestion presupuestaria y toma de decisiones basada en datos.

Lider de Operaciones: Profesional en ingeniera industrial, administracion de
empresas o carreras afines, con experiencia en la gestion de operaciones,
preferiblemente en la industria de alimentos y bebidas. Habilidades de liderazgo y
gestion de equipos, orientado a los resultados. Este cargo sera responsable de
planificar, coordinar y supervisar la produccion de cerveza con un tercero. Debe
verificar los estudios de calidad y aprobar los mismos y debe contar con habilidad
para identificar y resolver problemas de manera eficiente.

Lider de I1+D+I (Investigacion, Desarrollo e innovacion): Profesional en
ingenieria de alimentos, en lo posible que cuente con experiencia en areas de
innovacion, investigacion y desarrollo de productos, con enfoque en bebidas.

Capacidad de liderar proyectos, desde la concepcidn hasta la implementacion.
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Conocimiento técnico de la normatividad necesaria para cualquier lanzamiento de
productos. Habilidad para trabajar en equipo.

e Logistica: Personas con educacion secundaria completa o equivalente, con
experiencia previa en logistica, distribucion o roles similares, buena capacidad de
organizacion, trabajo en equipo y atencion al detalle. Flexibilidad para adaptarse a

horarios variables y disponibilidad para trabajar en turnos, de ser necesario.

Los tipos de contratacion de los cargos directivos y operaciones seran a término
indefinido. Los cargos de logistica e 1+D+1 seran a través de empresas temporales. La
fabricacion y envasado, el area legal, de recursos humanos y el manejo de medios, se realizara a
través de alianzas y acuerdos con empresas.

En cuanto a la estructura salarial, la misma se basaré en la experiencia y las
responsabilidades del puesto, teniendo en cuenta los salarios de cargos similares en el mercado.
El detalle de los salarios se encuentra en la parte financiera y en los anexos. Sin embargo, para
los cargos directivos, al ser ocupados por los socios, su salario no seré similar al que se encuentre
en el mercado y se ajustara inicialmente a las necesidades de la compafiia.

Descripcion de Socios y/o Alianzas que Requieres el Emprendimiento
Apola requerira de una serie de alianzas estratégicas para garantizar su éxito a largo

plazo. A continuacion, se detallan las principales:
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Servicios Profesionales

A continuacion, se describen los servicios profesionales que se requieren para una

correcta puesta en marcha del emprendimiento. Los costos que esto implicara se detallan en la

parte financiera del documento y en los anexos.

1. Alianzas para la fabricacion de Apola: Inicialmente el proceso de fabricacion sera

4.

tercerizado con alguna empresa que cumpla con toda la reglamentacion y aval para
elaboracion de productos. Esta relacion serd manejada inicialmente por el CEO y el
lider de operaciones. En el momento en que la relacion ya se encuentre establecida
por medio de un contrato la relacion serd 100% responsabilidad del lider de
operaciones.

Despacho legal: Se requerira de asesoria legal de un bufete con experiencia en
derecho comercial, regulaciones de la industria de alimentos y bebidas y propiedad
intelectual.

Consultoria de Marketing: Se buscara una agencia con conocimientos en
lanzamientos y publicidad para empresas de la industria de alimentos y bebidas,
para generar desarrollos efectivos de branding y promocién.

Asesoria Financiera: Se buscara de empresas que brinden asesoria para la creacién

de planificacidn presupuestaria, analisis de costos y gestidn de riesgos financieros.

Los servicios profesionales de legal, marketing y financiero se basaran netamente en las

funciones operativas, mientras que los cargos gerenciales seran los responsables de cumplir a

cabalidad con lo necesario para el correcto funcionamiento de la compafiia.
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Proveedores:

Se requiere que la empresa de tercerizacion de Apola cuente con buenas relaciones
comerciales con proveedores de envases, materias primas y de tecnologia de produccion, esto
con el fin de contar siempre con la mejor calidad, precios competitivos y cumplimiento en
tiempos de entrega de los materiales a adquirir. Esta relacion comercial sera liderada

directamente por el lider de operaciones.

Canales Aliados:
1. Distribuidores Mayoristas: Se realizaran alianzas con distribuidores mayoristas para
asegurar una amplia distribucion en tiendas minoristas y supermercados.
2. Tiendas Especializadas: Se busca establecer alianzas con tiendas especializadas en
articulos deportivos y fitness.
3. Eventos Deportivos: Se realizaran asociaciones con organizadores de eventos
deportivos locales y nacionales para ser el proveedor oficial de bebidas en ellos y

en competiciones, proporcionando visibilidad adicional a la marca “Apola”.

Procesos de Negocio
Apola se basara en una serie de procesos bien definidos y eficientes para la produccion y
entrega del producto. Esto serd monitoreado por el area de operaciones. A continuacion, se

describe de manera general como operaran estos procesos:
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Produccion del Producto:
1. Todo el proceso es tercerizado y va desde la compra de materia prima y fabricacién hasta
el envasado.

a. Seleccidn de Materias Primas: La seleccion de las materias primas estara a cargo
de la empresa fabricante de Apola y esta compra seré verificada por el lider de
operaciones.

b. Elaboracién de la Cerveza: Se seguira un proceso de elaboracion cuidadosamente
controlado, que incluye maceracion, coccion, fermentacion y maduracion,
utilizando equipos de produccion especializados y tecnologia de Ultima generacion.

c. Eliminacién del Alcohol: Se utilizara un proceso de evaporacion al vacio para
eliminar el alcohol de la cerveza sin comprometer sus cualidades sensoriales y
nutricionales.

d. Envasado y Etiquetado: Se envasara en empaques de lata personalizados y se

etiquetara con informacidn clara sobre el producto y su contenido nutricional.

Control de Calidad:

1. Pruebas de Laboratorio: La empresa maquiladora se encargara de realizar pruebas
regulares de laboratorio para verificar la calidad de las materias primas, asi como del
producto en diferentes etapas del proceso de produccion.

2. Evaluacion Sensorial: Se llevaran a cabo pruebas de cata para garantizar que el

producto cumpla con los estandares de sabor y aroma esperados.
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3. La empresa Madriguera Brewing Co, quienes maquilan el producto, realizaran las
pruebas de calidad. Sin embargo, en el porcentaje de la produccion que llegue a la

bodega propia también se realizaran pruebas aleatorias.

Costos de Produccion:

Tercerizado. Los costos de produccién incluirdn: costo de materias primas, consumo de
energia, mantenimiento de equipos, embalaje y etiquetado, asi como los costos laborales asociados
con el personal de produccién y control de calidad. Se realizaré un analisis detallado de costos para
determinar el costo total de produccion por unidad de producto. La relacion comercial con el
tercero sera acordaba por medio de un contrato legal, firmado por Apola y la empresa
manufacturera. Este acuerdo sera realizado por parte del bufete de abogados aliado. Este acordara
detalladamente todos los alcances legales, contractuales y financieros y asi poder tener el servicio
tal cual como se requiere por parte del tercero.

Mantenimiento de la Calidad:

Este se asegurard mediante la implementacion de controles de calidad rigurosos en cada
etapa del proceso de produccion. Se establecerdn procedimientos de control de calidad
estandarizados y se asignara personal capacitado para llevar a cabo estas tareas. Ademas, se
realizaran auditorias regulares para garantizar el cumplimiento de los estandares de calidad y se
tomaran medidas correctivas segin sea necesario para mejorar continuamente el proceso y el
producto final.

Estos procesos de negocio son fundamentales para garantizar la produccion consistente de

Apola, lo que permitird mantener la satisfaccion del cliente y la competitividad en el mercado.
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Aspectos Legales a Considerar para la Puesta en Marcha del Emprendimiento
Se requerira obtener licencias y permisos necesarios para la distribucion de productos
alimenticios, como, por ejemplo:
1. Registro sanitario expedido por el instituto nacional de vigilancia de medicamentos
y alimentos (INVIMA).
2. Registro de Marca y de Signos Distintivos ante la superintendencia de Industria y
Comercio. Esto con el fin de proteger la marca comercial.
3. Registro Unico Tributario (RUT), expedido por la DIAN, para identificar el
productor o comercializador como contribuyente.
4. Licencia de publicidad exterior visual, el cual permitira realizar publicidad exterior
del producto.
Instalaciones que Requiere el Emprendimiento
Para la fabricacion de Apola se usaran las instalaciones de la empresa “Madriguera
Brewing co” que presta el servicio de maquila. De esta forma se terceriza todo el proceso de
fabricacion, desde las materias primas hasta el producto terminado y se simplifica la cadena de
suministro ya que la empresa entrega el producto terminado para que el equipo de Apola pueda
inventariar, organizar y poder realizar la distribucion de Apola segun la solicitud de los clientes.
Por otra parte, para el funcionamiento de la empresa es necesario una bodega de dos pisos. En el
piso superior estara la parte administrativa. En el piso inferior se almacenard el producto que no
pueda salir directamente de Madriguera Brewing Co. y se haran algunos controles de calidad. En

la Bodega estara aproximadamente el 30% de la produccion. El costo de arriendo el primer afio
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sera de $5.000.000 COP mensual y a partir del 2 afio se necesitara un espacio mas grande por lo
que el canon asciende a $6.500.000. Los muebles e infraestructura necesaria para la parte
administrativa y para el almacenamiento de Apola junto con el espacio de calidad suman
$36.000.000 COP y los computadores junto a los equipos de tecnologia suman $10.000.000P.
Infraestructura Tecnoldgica y de TIC Requerida por el Emprendimiento

Apola no solo es una cerveza sin alcohol. Se ofrece un estilo de vida saludable y vibrante
que se alinea con las metas de los clientes. Esta dirigida a aquellos que buscan ir mas alla, a los
atletas y entusiastas del fitness que quieren rendimiento y recuperacion éptimos sin comprometer
su bienestar.

La estrategia para cautivar a este publico se centra en:

1. Contenido inspirador en redes sociales: Se compartiran historias reales de atletas
que han alcanzado nuevos niveles de rendimiento con Apola. Asimismo, videos
motivacionales, consejos de entrenamiento y nutricion, y contenido exclusivo sobre
el impacto positivo de la hidratacion adecuada seran parte de nuestro dia a dia.

2. Embajadores de Marca Atletas: Se colaborara con atletas influyentes que
personifican el espiritu de Apola, mostrando como esta bebida les ayuda a entrenar
mejor, recuperarse mas rapido y mantenerse en la cima de su juego.

3. Experiencias Interactivas: Los usuarios podran interactuar con la marca a través de
retos fitness, donde recibiran recompensas por completar rutinas de ejercicio o
mantenerse hidratados con Apola. Esta gamificacion de la experiencia creara una

comunidad leal que no solo compre, sino que viva el estilo de vida Apola.
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4. Eventos Presenciales y Virtuales: Se organizaran eventos virtuales como sesiones
de entrenamiento en vivo con expertos en fitness, donde los participantes podran
aprender como integrar la cerveza sin alcohol Apola en su rutina. Ademas, Apola se
unird a competiciones deportivas locales y nacionales, ofreciendo la bebida en
puntos clave para maximizar la hidratacion y el rendimiento de los atletas.

Para la produccion de Apola es fundamental el trabajo con la compania “Madriguera
Brewing co” quienes proporcionaran la materia prima y la maquila de Apola. Adicionalmente el
trabajo de planeacion y generacién de la demanda es fundamental ya que el precio de la maquila
va en funcién de la produccion con un precio competitivo para un minimo de 1.000 unidades. Al
firmar un contrato de produccion el plazo de pago se extiende a 15 dias, y a los clientes, que
seran empresas intermediarias para la distribucién y comercializacién al consumidor final, se les
dara la posibilidad de pagar a 30 dias para incentivar la venta, lo anterior aplicaria para los
establecimientos comerciales que sean estratégicos para dar a conocer el producto. La estrategia
de mercadeo estard mas en el posicionamiento de marca y branding B2C mientras que la
estrategia de distribucion sera B2B a aquellos comercios en donde compran o consumen los
deportistas aficionados y consumidores finales.

La distribucién de Apola se hara de 2 formas. Desde la Maquila saldré a los clientes
principales aproximadamente un 70% de la produccion y el 30% restante se llevara a la bodega

para distribucion propia y controles de calidad aleatorios.
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Estrategias de Financiacion del Emprendimiento

Para la apertura del emprendimiento se necesita una inversion inicial de $96.000.00 que
estd compuesto de los siguientes elementos:
Tabla 2.

Inversioén Inicial

iTEM valor

Compra de vehiculo $ 40.000.000,00
Arriendo de Bodega S 6.000.000,00
Computadores $ 10.000.000,00
Muebles Bodega $ 10.000.000,00

Adecuaciones Bodega $ 9.000.000,00
Equipos revision Calidad | S 17.000.000,00
Pagina WEB S 4.000.000,00

Fuente: Elaboracion propia

La compra del vehiculo es importante para Apola ya que un 15% de la distribucién se
realizara mediante este principalmente en los eventos donde el maquilador del producto tenga
dificultades para hacer las entregas. Se tomd el precio promedio de una van marca DFSK modelo
2022, para la bodega que se tomaréa en arriendo se hicieron cotizaciones en el barrio el Codito en
Bogota. Esta ubicacion facilitaria la distribucion y tiene el precio por metro cuadrado mas
competitivo. Esta bodega con un area de 650 m2 tiene el espacio suficiente para el primer afio de
operacion segun las ventas proyectadas. Las cotizaciones de la adecuacion y los muebles se
hicieron con la empresa “Dimetal in sas”.

Junto con la inversion inicial es importante mencionar que se requiere un capital para

gastos inesperados y para las primeras pruebas de Apola. Lo anterior lleva la inversion inicial a
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$140.000.000. Este capital se obtendra de los socios fundadores en porcentajes iguales. Los
anteriores gastos fueron revisados teniendo en cuenta la naturaleza de la operacion de Apola en
donde el total de la produccidn sera tercerizado.

Plan Financiero del Emprendimiento

Figura 12.

Resultados simulacion viabilidad financiera

1aflo 2 afios 3 afios

Ingreso Bruto  mmmm gastos  ——ingreso libre

Fuente: Elaboracién propia.

Para la construccion de la simulacion financiera se realizé una proyeccién de ventas
teniendo en cuenta crecimientos promedios de bebidas en los segmentos de cervezas sin alcohol
(20% 2022 & 10% 2023 ) (EUROMONITOR, 2023 ) y bebidas deportivas. Lo anterior deja
como resultados una venta el primer afio de 96.106 unidades (56 % tamafio regular 44%
presentacion Mini) con un precio de $ 4.770 COP $ 3.600 COP respectivamente.

Como se puede evidenciar en la grafica, para el primer afio la utilidad neta es negativa,
producto de los altos costos fijos. Sin embargo, el segundo y tercer afio Apola presenta
rendimientos positivos.

El punto de equilibrio se alcanzaria en el noveno mes, con un ingreso para el décimo mes

de $50.575.259. Sin embargo, por la fluctuacion en la venta proyectada y la necesidad de
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volumen que requiere el emprendimiento segun las proyecciones Apola estard 20 meses sin un
flujo de caja positivo.
Figura 13.

Resultados simulacion meses sin capital

capital disponible Inversién inicial saldo en efectivo peor Meses sin capital

$ 140.000.000 $ 96.000.000 -$ 72.804.610 -

Fuente: Elaboracion propia.

Conforme a la necesidad de capital, Apola buscara un crédito rotativo para empresas
mediante el cual pueda cubrir las necesidades de capital mes a mes mientras se estabiliza el flujo
de efectivo. Si no se logra el préestamo con una entidad financiera, Apola participara en el
programa A2CENSO de la bolsa de valores de Colombia para buscar financiacion y poder
continuar con sus operaciones.

Al noveno mes se alcanza el punto de equilibrio con unas ventas de $ 50.575.259 COP
las cuales son suficientes para cubrir los costos fijos y variables, dejando una utilidad para el mes
de $ 480.167 COP. Sin embargo, se espera una fluctuacion en la venta cercana al 20%
(Variacion promedio ultimos dos afios segun cifras de Euromonitor 2020-2023)
(EUROMONITOR, 2023 ) lo que generaria que al inicio del segundo afio las ventas no sean
suficientes para cubrir los costos y se tenga un flujo de caja negativo. Sin embargo, con el crédito
rotativo se superaria esta dificultad.

(Anexo financiero contiene el detalle de los costos fijos y variables)
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Figura 14.
Recuperacion de la inversion

$107.625.463,07

Oafios 1afio 2afios 3 aftos
-596.000.000,00
-5123.135.999,

$174.207.971,15

—— recuperacion de la inversion

Fuente: Elaboracion propia.

Después del segundo afio se puede observar una recuperacion progresiva de la inversion
con una tasa interna de retorno del 22.4% al final de los 3 afios de ejercicio. Adicionalmente, este
beneficio es generado por el crecimiento esperado en volumen ya que, para el 3 afio, conforme al
publico objetivo que se quiere alcanzar Apola lograria unas ventas en volumen de 368.689
unidades. Si bien la ciclovia no es nuestro publico objetivo esa cifra representaria alcanzar un
4.6% de las personas que asisten a esta actividad.

Figura 15.
Ganancia libre al paso de los afios ( Cifras en COP)

$230.761.462

$51.071.972

[ ]

-$78.207.971
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Fuente: Elaboracion propia.

Analizando el estado de resultados de la compaiiia, desde el segundo afio la ganancia
libre es positiva, y corresponde a 4.2% del total del ingreso de la empresa. Este margen esta
dentro del promedio de las empresas del sector de bebidas. En el caso de Apola al ser un
mercado de nicho la utilidad neta para el 3 afio es del 14% del total del ingreso.

Figura 16.

Andalisis de escenarios

$ 782.255.832

$107.625.463

-$96.000.000
-$66.331.457

971

-$86.400.000

0ail -$ léS 135.999

anos 3 afios

=5

-$105.600.000
-$187.928.307

-$355.318.444
-$418.763.528

— e5Cenario optimista escenario disefiado —a5cenario pesimista

Fuente: Elaboracién propia.

Con el objetivo de garantizar la viabilidad del emprendimiento se analizaron 3 escenarios
donde las premisas de ingresos, gastos, costos e inversion fluctuaban a razén del 10%. Teniendo
en cuenta esto se observa un escenario pesimista donde Apola no seria viable, producto de una

reduccién en los ingresos y un incremento en los costos. Lo anterior se debe tener en cuenta ya
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que los precios de las materias primas estaran constantemente fluctuando y la empresa debe
adquirir una cobertura para evitar el peor escenario y poder recuperar la inversion.

Sin embargo, con una reduccion en los costos y un incremento en la venta se puede

evidenciar que la recuperacion de la inversion se logra antes del 2 afio.
(Anexo financiero con el detalle de los escenarios)
Estrategia para el Relacionamiento con los Clientes y Grupos de Interés

La estrategia de Apola para el relacionamiento con los clientes y grupos de interés estara

enfocada en brindar experiencias y bienestar a sus consumidores. Apola se caracterizara como
una marca cercana, familiar, amigable y asequible. Dado lo anterior las activaciones de marca en
puntos donde se encuentren los consumidores potenciales seran actividades de posicionamiento y
recordacion de marca que permitirdn no solo que conozcan el producto, sino que participen en
actividades relacionadas con deporte y bienestar.

Dentro de estas activaciones de marca pueden estar las siguientes:

1. Clinicas del deporte al aire libre: En este espacio se dispone de clases de ciclismo y
running, donde a través de informacion relevante para deportistas, puedan
relacionarse con Apola.

2. Estaciones de hidratacion en eventos deportivos o maratones: a través de espacios
atractivos se buscara atraer deportistas para que tengan un punto de recuperacion.

3. Espacios Pop Up en ferias de bienestar y deporte: a través de actividades, desafios y
juegos, los visitantes al stand podran llevarse una gorra y material promocional de

Apola, ademas de recibir muestras gratuitas de la bebida.
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4. Gym takeover: en alianza con gimnasios o centros de deporte, se creara una zona de
relajacion, descanso y recuperacion para que los asistentes después de su
entrenamiento puedan tomar Apola como bebida hidratante.

5. Para los grupos de interés, se busca que, como conclusion de todas las actividades
realizadas, los asistentes se unan a la comunidad de “Apoleros” un espacio digital
donde encontrardn informacién de bienestar orientada al deporte, al estilo de vida

saludable, y puedan conocer personas con sus mismos intereses.

Estrategia de Marca (Branding)

La estrategia de marca de “Apola” se disefiara con enfoque en el bienestar y la salud. El
branding buscara transmitir una imagen de producto funcional y de alta calidad que apoye
activamente el estilo de vida de los deportistas. Las caracteristicas de Apola seran las siguientes:

Identidad visual: Colores vibrantes y naturales, paleta de colores con tonos como azul,
verde, amarillo, que reflejan hidratacion, naturaleza, y energia, con una tipografia dindmica que
evogue movimiento y vitalidad. También iconos de ciclismo.

Personalidad de la marca:

Activa y saludable: Apola proyectara una personalidad que inspire a los consumidores a
mantener un estilo de vida activo y sano.

Cercana y amigable: Se desea fomentar una relacién cercana con los consumidores, con
una comunicacion célida y accesible, que invite a la comunidad a ser parte de un estilo de vida

equilibrado y feliz.
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Consciente y sostenible: a través de ingredientes naturales y envases amigables con el
medio ambiente, se resaltaran los aspectos ecologicos y el compromiso con los valores de
sostenibilidad.

Narrativa de marca:

Historia inspiradora: Resaltando el enfoque con el bienestar y el estilo de vida balanceado
se desea comunicar una narrativa que hable del origen de Apola, su compromiso con promover
un estilo de vida balanceado, el amor al deporte, y la pasion por el autocuidado. No solamente
desde hacer deporte, sino comunicando la importancia de conocer y generar conciencia en las
formas de hidratarse y sus consecuencias.

Aliados en la recuperacion: EIl mensaje incluird un propdsito claro como lo es el
compromiso con la hidratacion del deportista, ademas de resaltar el apoyo y la admiracién hacia
ellos.

Tono de voz: Motivacional y Energético.

Figura 17.

Ejemplo de Logo

Fuente: Elaboracion propia.
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Para proteger la marca y garantizar su uso exclusivo, se seguiran los procedimientos
legales de registro de marca en la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC). Dentro del
procedimiento se incluira:

- Realizacion de una busqueda para confirmar que la marca propuesta no esté

registrada por otra entidad. Esta verificacion ya se realizd para lo cual se encuentra que

“Apola” no se encuentra registrada y esta disponible para uso y registro.

- Al no estar registrada la marca se realiza una solicitud formal de marca, en el cual

incluya la presentacion del disefio del logotipo, nombre de marca y la categoria de

productos a la que pertenece.

- Después de registrada la marca, se realizara un monitoreo continuo sobre el uso

de la marca con el fin de prevenir infracciones.

También se debe hacer el registro de signos distintivos que incluye el logo, slogan, jingle

y demas. (Superintendencia de Industria y Comercio)

Gestion de las comunicaciones y las relaciones publicas del emprendimiento

La gestion de las comunicaciones se centrara en construir y mantener una imagen de
marca fuerte y coherente con los valores de la empresa. Para lograr esto se utilizaran diversas
herramientas, incluyendo:

- Redes Sociales: Componente clave de la estrategia de comunicacién y de

relacionamiento. Dentro de estas se utilizaran Instagram, Facebook, Tik Tok y X, esto

con el fin de conectar con el publico objetivo. La idea es realizar publicaciones que
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resaltan los beneficios del producto, historias de éxito de consumidores, la participacion
de Apola en eventos deportivos y concursos o activaciones de marca.

- Disefio de mensajes: Los mensajes de marketing se disefiaran para resaltar los
beneficios funcionales y de bienestar que ofrece Apola. El tono de la comunicacion
usada seré cercano y motivador.

- Imagen de marca: Apola proyectara modernidad, frescura y dinamismo, esto por
medio de un logotipo que incorpore elementos visuales asociados a la actividad fisica. Se
usaran colores vibrantes y energéticos.

- Aliados: se buscaran relaciones con influencers y deportistas destacados para que
trabajen con Apola como embajadores de marca, también se buscara convenios con
tiendas de productos deportivos, gimnasios y centros deportivos para promover el
producto y adicionalmente se buscara alianzas y patrocinios en eventos.

Con respecto a las relaciones publicas de Apola, a continuacién, se mencionan algunas
tacticas para implementar:

- Participacion en ferias: se buscara participacion en ferias de salud y deporte,
donde se dara a conocer Apola, adicionalmente se buscara organizar presentaciones y
talleres durante estos eventos para educar al publico sobre los beneficios de Apola.
Networking y Voz a voz: Se fomentara el networking por medio de eventos deportivos y
conferencias, donde se podrén establecer contactos valiosos. EI marketing de voz a voz se
incentivara a través de promociones que recompensen a los clientes que recomienden el

producto a otros.
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Referidos: Se implementard un programa de referidos para clientes satisfechos,

ofreciéndoles descuentos o productos gratuitos por cada nuevo cliente que traigan a la

marca.

Proceso de Ventas y Servicios

El proceso de ventas estara centrado en el modelo B2B (business-to-business), dirigido a

distribuidores, minoristas y establecimientos deportivos. A continuacion, se describen las etapas:

1.

Identificacion de prospectos: Identificar los posibles clientes B2B, como tiendas
saludables, centros fitness, gimnasios, cafeterias o lugares de encuentro de
deportistas. La seleccién de estos lugares se realizaré con la verificacién de los
consumidores que visiten los establecimientos y poder conocer si se encuentra
alineado al target. Se utilizaran bases de datos comerciales y contactos previos para
crear una lista de prospectos potenciales. La investigacién de mercado previa también
guiara la identificacion de estos clientes.

Enfoque y presentacion comercial: Desarrollo de presentaciones de ventas
personalizadas que resalten las ventajas de Apolay las tendencias del mercado hacia
bebidas saludables. Se realizaran degustaciones de Apola para que puedan conocer y
evaluar la calidad y los beneficios de Apola.

Negociacion y cierre: Durante los procesos de negociacion, se destacaran las
propuestas de valor que Apola ofrece, tales como su diferenciacion en el mercado, el

potencial de atraer a consumidores conscientes de su salud, y las condiciones de
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compra competitivas. Se definiran los términos y condiciones de venta, incluyendo
descuentos por volumen de compra, acuerdos de exclusividad, entre otros.

4. Entregay distribucion: Con ayuda del equipo de logistica, el plan es generar un
cumplimiento en cuanto a cantidad ordenada y tiempo de entrega, generando una
satisfaccion del cliente. Nuestra logistica se encargara de optimizar los tiempos de
entrega y los costos de distribucion, sin poner en riesgo la calidad y presentacion de
Apola.

5. Acompafiamiento Postventa: Se desarrollara un canal de acompafiamiento para los
clientes B2B, y también se tendra un canal aparte para los consumidores, cada uno
enfocado en dar respuesta a las solicitudes de ellos y asegurar la satisfaccion de
ambos clientes. Adicionalmente, se crearan programas de fidelizacién que incentiven

la recompra.

Todo el acompafiamiento de ventas se realizard acompafiado de tacticas y estrategias
publicitarias como por ejemplo el uso de redes sociales, email marketing, visitas a los clientes
B2B, material de venta, publicidad en exteriores y patrocinios de eventos, entre otros.
Adicionalmente, en los canales de ventas, estard unicamente habilitado la venta para B2B.
Panorama Competitivo
1. Competidores Directos:

e Cervezas Sin Alcohol Tradicionales: Existen varias marcas en el mercado que ofrecen

cervezas sin alcohol, como Heineken 0.0, Clausthaler y Bavaria sin alcohol. Sin embargo,
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estas no estan especificamente orientadas a deportistas, lo que les da un enfoque mas

general.

e Bebidas Isotonicas y Energéticas: Marcas como Gatorade, Powerade y Red Bull son
competidores indirectos que también estan posicionados en el mercado de la hidratacion
y recuperacion deportiva, aunque sin la experiencia sensorial de una cerveza.

2. Competencia Indirecta:

e Agua Mineral y Agua con Electrolitos: Marcas como Smartwater y Pedialyte ofrecen
soluciones de hidratacion con electrolitos, aunque sin la experiencia sensorial de una
cerveza.

e Bebidas Funcionales y de Bienestar: Productos como kombuchas y tés funcionales que

también se dirigen a consumidores preocupados por la salud y el bienestar.

Anélisis Competitivo:

e Diferenciacion: Apola se diferencia al combinar los beneficios de la hidratacion y
recuperacion con la experiencia de consumo de una cerveza, lo cual es Unico en el
mercado colombiano.

e Posicionamiento: Apola se posicionara como la primera cerveza sin alcohol enfocada en

deportistas en Colombia, lo que le da una ventaja en un nicho poco explotado.
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Mercado Objetivo

1

N

. Segmento de Mercado:
Demografia: Hombres y mujeres entre 25 y 45 afios que practican algun deporte,
especialmente ciclismo, y buscan opciones saludables que complementen su estilo de
vida activo.
Localizaciéon: Inicialmente en Bogota y Cundinamarca, con posibilidades de expansion a
otras regiones de Colombia.
Estilo de Vida: Consumidores con un enfoque en la salud, el bienestar y el rendimiento
deportivo, que busquen productos que no soélo les gusten, sino que también les aporten

beneficios funcionales.

. Tamanio del Mercado:
Industria de Bebidas Sin Alcohol en Colombia: Segun Euromonitor
(EUROMONITOR, 2023 ), el mercado de bebidas enfocadas en deportistas crecié un
58% en volumen en 2023 en Colombia. Esto indica un fuerte crecimiento en el interés
por productos saludables y funcionales.
Tamafo Estimado del Mercado para Apola: Considerando que el segmento de
cervezas sin alcohol representa aproximadamente un 1% del mercado total de cervezas, y
al afiadir el enfoque en deportistas, el tamafio potencial del mercado para Apola podria
situarse en una base inicial de 100,000 a 150,000 consumidores anuales en las regiones

objetivas, con un crecimiento esperado del 10-15% anual.
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3. Participacion de Mercado Esperada:

e Primer Afo: Apola espera captar un 5-10% del mercado de cervezas sin alcohol en
Bogota y Cundinamarca en su primer afio, lo que equivaldria a la venta de
aproximadamente 80,000 a 100,000 unidades.

e Afo Tres: Con estrategias de marketing efectivas y expansion geografica, Apola podria
aumentar su participacion al 15-20% del mercado, lo que corresponderia a la venta de
mas de 200,000 unidades anuales.

Demanda Actual del Mercado Objetivo

1. En Volumen:

e Consumo Estimado: El mercado de bebidas sin alcohol esta creciendo en Colombia,
impulsado por una mayor conciencia sobre la salud. Se estima que, de las personas que
practican deportes regularmente, un 20-25% estaria dispuesto a probar una cerveza sin
alcohol que ofrezca beneficios funcionales como los de Apola. (N1Q; NielsenlQ, 2022)

e Demanda Anual: Basado en un precio de $4,800 COP por unidad del primer afio, la
demanda en valor podria estar en un rango de $368 a $460 millones de pesos
colombianos en dicho afio, con potencial de crecimiento en los afios subsecuentes,
tomando como base las cifras de crecimiento reportadas en Euromonitor para productos

similares en los afios 2020-2023. (EUROMONITOR, 2023)
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2. En Valor (COP y USD):

e Valor Total del Mercado: EI mercado de bebidas deportivas y cervezas sin alcohol en
Colombia se estima en un valor aproximado de 1.141 Billones de pesos para 2023
(EUROMONITOR, 2023 ), lo que en dolares con una tasa de cambio de 4.000 COP
equivale a 255 Millones de USD. Apola estaria alcanzando para el tercer afio menos del

1% del total.

Estrategia de Comercializacion

1. Canales de Distribucién:

e Tiendas Especializadas y Puntos Deportivos: Colocar Apola en tiendas de articulos
deportivos, gimnasios y eventos deportivos donde la presencia del producto sea relevante.

e E-commerce y Redes Sociales: Aprovechar el comercio electrénico y campafias

dirigidas en redes sociales para llegar a canal B2B.

2. Estrategias de Promocion:

e Eventos Deportivos: Patrocinio de maratones, competencias de ciclismo y otros eventos
deportivos clave para aumentar la visibilidad de la marca, se podria iniciar con
patrocinios en carreras de ciclismo como por ejemplo la vuelta a Colombia, el tour de

Rigo, y eventos regionales que se realicen.
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e Muestras Gratis y Degustaciones: Organizar degustaciones en eventos deportivos y

puntos de encuentro para ciclistas para generar interés y pruebas del producto.

3. Alianzas Estratégicas:

e Influencers Deportivos: Colaboraciones con influencers y deportistas locales para que
actlen como embajadores de la marca, aumentando la credibilidad y alcance del
producto.

e Tiendas de Conveniencia: Asegurar que Apola esté disponible en supermercados y
tiendas de conveniencia, facilitando el acceso a una audiencia mas amplia.

Con estas estrategias y un enfoque en la diferenciacion y el posicionamiento, Apola tiene
un fuerte potencial para establecerse como un lider en el mercado emergente de cervezas

sin alcohol orientadas a deportistas en Colombia.

Investigacion de Mercado
Tabla 3.

Investigacion de Mercado

Aspecto del Negocio Respuesta
Tamarfio Total de la El sector de bebidas sin alcohol en Colombia, enfocado en
Industria o Sector deportistas tiene un valor estimado entre $50,000 y $70,000

millones de COP (aproximadamente $12 a $18 millones de USD).
(Més Colombia. , 2023)
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Tendencias en la

Industria

Tamafioy
Participacion del

Mercado Objetivo

La industria esta creciendo, con un aumento del 58% en volumen en
el mercado de bebidas enfocadas en deportistas en 2023.
(EUROMONITOR, 2023)

El mercado objetivo inicial para Apola podria ser de
aproximadamente 100,000 a 150,000 consumidores anuales. Es

realista esperar capturar un 5-10% en el primer afio.

Tendencias en el
Mercado Objetivo

El mercado objetivo esta creciendo impulsado por una mayor
conciencia sobre la salud y la basqueda de productos funcionales

para la recuperacion deportiva. (Bevsource, 2024)

Cambios en las
Necesidades o
Preferencias de los

Clientes

Los clientes estan buscando productos que no solo hidraten, sino
que también ofrezcan beneficios adicionales, como electrolitos y
vitaminas, que mejoren el rendimiento deportivo y apoyen un estilo

de vida saludable. (Bevsource, 2024)

Fuente: Elaboracion propia.

Barreras de Entrada

Altos Costos de Inicio, Produccion y Marketing:

El lanzamiento de Apola, desde la produccion hasta la comercializacion implica una

inversion mayor a 100 Millones COP en areas clave como fabricacidon, empaque, marketing y

distribucion. Si bien gran parte del proceso se tercerizara si no fuese asi la inversion inicial

superaria los 700 Millones COP. Estos costos pueden ser particularmente elevados durante las

fases iniciales del negocio, representando un desafio significativo.

Estrategias para Superarlas:
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e Financiamiento Estratégico: Explorar la incorporacion de un tercer socio que aporte
capital o aprovechar programas de financiacidn para cubrir los costos iniciales y facilitar
el crecimiento del emprendimiento. En Cualquier escenario el valor seria cercano a los 50
Millones de pesos.

e Tercerizacion de la Produccion: Implementar servicios de maquila para optimizar
costos operativos y de produccion, permitiendo asi un uso mas eficiente de los recursos
disponibles. El costo de la maquila es aproximadamente el 45% del precio final de venta
de Apola.

Desafios de Reconocimiento de Marca:

Apola, como una nueva marca en un mercado competitivo, requiere tiempo y recursos
dedicados para establecerse y ganar la confianza del consumidor. Este desafio es critico para la
penetracion y el posicionamiento de la marca en el mercado. Entre los costos de Marketing,
patrocinio y mercadeo se estiman 11 millones de pesos mensuales. ( Ver anexo Financiero).
Estrategias para Superarlas:

e Campaiias de Marketing Digital: Focalizar los esfuerzos en redes sociales y en eventos
deportivos clave para incrementar la visibilidad de Apola y captar la atencién del pablico
objetivo.

e Alianzas con Influencers y Deportistas: Colaborar con figuras influyentes en el &mbito
deportivo para que actien como embajadores de la marca, fortaleciendo su credibilidad y

reconocimiento.
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Encontrar Empleados Calificados:

Contar con un equipo o personal altamente calificado y especializado es esencial para el
éxito de Apola. Sin embargo, este proceso de reclutamiento representa tiempo y recursos
invertidos que requieren de nuestra total atencion.

Estrategias para Superar este desafio:

e Outsourcing de Servicios Profesionales: Contratar agencias especializadas en areas
como marketing, consultoria financiera y legal, asegurando un nivel elevado de
profesionalismo y cumplimiento en cada area clave del negocio.

e Programas de Entrenamiento y Desarrollo: Desarrollar programas de capacitacion
para fortalecer internamente las habilidades del equipo, garantizando que estén
preparados para enfrentar los desafios del negocio.

Necesidad de Tecnologia Especializada o Patentes:

La produccién de Apola exige tecnologia avanzada, especialmente para la eliminacién
del alcohol sin comprometer el sabor de la bebida, lo cual puede resultar costoso y técnicamente
complejo.

Estrategias para superar el desafio:

e Alianzas con Proveedores Tecnoldgicos: Establecer asociaciones con empresas que

ofrezcan la tecnologia necesaria para la produccion de Apola, minimizando asi la

necesidad de realizar inversiones directas en tecnologia avanzada.
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e Propiedad Intelectual: Considerar la posibilidad de patentar procesos Unicos y proteger
la propiedad intelectual para evitar imitaciones y asegurar una ventaja competitiva
sostenida.
Tarifas y Cuotas Regulatorias:

La industria alimentaria esta sujeta a estrictas regulaciones, y la obtencion de las licencias
Y permisos necesarios puede ser un proceso largo y costoso.
Estrategias:

e Asesoria Legal Especializada: Contratar un bufete o asesorias legales independientes,
con experiencia en la regulacion de la industria de alimentos y bebidas para garantizar
que todos los requisitos normativos se cumplan de manera oportuna y sin demoras.

e Planificacién Anticipada: Iniciar los trdmites regulatorios con suficiente antelacion para
evitar retrasos en el lanzamiento de Apola al mercado.

Amenazas y Oportunidades

Tabla 4.
Analisis DOFA
Aspecto Descripcion
Amenazas
Competencia La presencia de marcas ya establecidas en el mercado de bebidas sin
Fuerte alcohol y energéticas que podrian lanzar productos similares,
aumentando la competencia.
Regulaciones Cumplir con todas las normativas de la industria alimentaria puede ser
Rigurosas costoso y complicado, lo que podria retrasar el tiempo de lanzamiento

al mercado.
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Preferencias
Volatiles del

Consumidor

Los cambios rapidos en las preferencias de los consumidores pueden

afectar la demanda por productos innovadores como Apola.

Costos Fluctuantes

de Materias Primas

Los costos de materias primas pueden variar, lo que podria afectar la

rentabilidad y la capacidad de mantener precios competitivos.

Acceso Limitado a
Canales de
Distribucion

La competencia por espacio en tiendas minoristas y supermercados

puede limitar la disponibilidad de Apola en puntos de venta clave.

Oportunidades

Crecimiento del
Mercado de
Bebidas Saludables

El aumento en la demanda de bebidas funcionales y saludables, como

las cervezas sin alcohol, ofrece un mercado en expansion.

Innovacion de

Apola tiene la oportunidad de destacarse mediante la oferta de un

Producto producto Unico que combina hidratacion y sabor, atrayendo a
deportistas y personas activas.
Alianzas Posibilidad de establecer asociaciones con tiendas especializadas,

Estratégicas

gimnasios, y eventos deportivos para aumentar la visibilidad y
distribucion del producto.

Tendencias de

La creciente preferencia por productos ecoldgicos y sostenibles puede

Consumo favorecer a Apola, si se posiciona como una marca ambientalmente
Sostenible responsable.
Mercado El mercado de cervezas sin alcohol y bebidas para deportistas atn esta

Emergente en

Colombia

en desarrollo en Colombia, lo que ofrece la ventaja de ser pionero en

este segmento.

Fuente: Elaboracion propia.



Competidores Claves
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A continuacion, se realiza un breve andlisis de algunos de nuestros competidores dentro

del mercado colombiano de cervezas sin alcohol, esto con el fin de tener un panorama del

mercado y poder generar las estrategias pertinentes de penetracion del mercado.

Tabla 5.

Plan de recopilacion de datos del competidor

Aspecto Heineken Club Colombia Sin Aguila Cero
0.0 Alcohol
Precio Aproximadamente  Aproximadamente Aproximadamente
$5,000 COP por $5,000 COP por $4,500 COP por unidad
unidad unidad
Beneficios y Sin alcohol, sabor Sin alcohol, mantiene  Sin alcohol, sabor

Caracteristicas

cercano a la cerveza
tradicional.
Marca reconocida

globalmente.

el sabor caracteristico
de Club Colombia.
Ingredientes de alta

calidad.

similar a la cerveza
tradicional.

- Disponible en una
amplia variedad de

puntos de venta.

Tamano /
Utilidad

Amplia distribucion
en Colombiay a
nivel global.
Utilidad basada en
el alto volumen de
ventas y la lealtad

de marca.

Fuerte presencia en el
mercado colombiano.
Utilidad basada en la
asociacion con la
marca premium de
cerveza Club

Colombia.

Amplia distribucion en
Colombia.

Utilidad basada en la
relacion calidad-precio y
la fuerte presencia en el

mercado local.
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Estrategia de Focalizada en Enfoque en la calidad  Posicionamiento como
Mercado consumidores que y en mantener la una opcion asequible y

buscan opciones sin  experiencia premium  confiable para

alcohol sin sacrificar de la marca Club consumidores locales que
el sabor. Colombia. desean una alternativa sin
- Campaiias de - Promocion a través alcohol.

marketing globales.  de campafias dirigidas - Promocion a través de

a consumidores que campanas locales y
valoran productos eventos.
premium.
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 6.
Analisis competitivo
FACTOR Apola Heineken 0.0  Club Colombia  Aguila Cero Importancia
Sin Alcohol del Cliente
Productos Cerveza sin Cerveza sin Cerveza sin Cerveza sin 5 — Muy
alcohol con alcohol con alcohol que alcohol con importante
electrolitosy  sabor cercanoa  mantiene el sabor similar
vitamina B, la tradicional. sabor a la cerveza
enfocadaenla (D) No se caracteristico de tradicional.
hidrataciony  enfoca en un Club Colombia. (D) No se
recuperacion  nicho especifico (D) No se enfoca en un
de deportistas. enfoca en un nicho

(F) nicho especifico especifico




64

Precio Aproximadam Aproximadamen Aproximadamen Aproximada 4 — Importante
ente $4,800 te $5,000 COP  te $5,000 COP  mente $4,500
COP por por unidad por unidad COP por
unidad (D) (D) unidad
(F) (F)

Calidad Ingredientes  Alta calidad en  Alta calidad con Calidad 5 — Muy
premium, con la producciony  unenfoque en la consistente importante
beneficios consistenciaen  experiencia con un
funcionales sabor. premium. enfoque en
adicionales (@) (@) accesibilidad.
para (F)
deportistas.

(F)

Seleccion Producto Disponible en Una opcion Parte deuna  5-— Muy
Unico en su maltiples premium sin linea de importante
nicho, presentacionesy alcohol deuna  productos con
dirigido a tamarios. linea de una fuerte
deportistas. (@) productos presencia en
(P reconocida. el mercado

(F) colombiano.
(F)

Servicio Distribucion ~ Amplia Distribucion Distribucion 5 - Muy
planificadaa  distribucionen  fuerte en masiva en importante
través de supermercados  Colombia, Colombia.
canales y tiendas a nivel disponibleenla (F)

global.
especializados (F)

mayoria de los

supermercados.
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y tiendas de (P
deportes.
(F)

Fiabilidad Marca nueva  Marca Marca premium  Marca bien 5 - Muy
que busca establecida y bien establecida conociday Importante
establecerse confiable en el mercado confiable en
en el globalmente. colombiano. el mercado
mercado. (F) (F) local.

(D) (F)
FACTOR Apola Heineken 0.0 Club Aguila Cero  Importanc
Colombia Sin ia del
Alcohol Cliente
Estabilida Marca nueva Marca global Marca 4 -
d en proceso con presencia establecida consolidada en Importante
de establecidaen con fuerte el mercado
construccién el mercado de presenciaenel colombiano.
y cervezas sin mercado
crecimiento.  alcohol. premium
colombiano.
(D) (F)

(F)



Experticia

Reputacio

n

Localizaci

on

Enfocada en
la

innovacion
en  bebidas
para
deportistas,
con
beneficios

funcionales.

(F)

Marca
emergente
con potencial
en el
mercado de
bebidas
deportivas.

(D)

Distribucion
planificada

en  tiendas
especializada
s y eventos

deportivos.

Amplia
experiencia
en la
elaboracion
de cervezas
sin alcohol de

alta calidad.

(F)

Reputacion
global de alta
calidad y
consistencia
en el

producto.

(F)

Amplia
distribucion
en
supermercad
0s y tiendas

globales.

Experiencia
en ofrecer
productos
premium
reconocidos

en el mercado.

(F)

Alta
reputacion en
Colombia
como marca
premium  de

cervezas.

(F)

Distribucion
en los
principales
supermercado
s y tiendas
especializadas

de Colombia.
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Amplia 4 -
experiencia en Importante
la fabricacion y
comercializacio
n de cervezas
tradicionales 'y

sin alcohol.

(F)

Reputacion Muy Alta
fuerte como una
marca confiable

en Colombia.

(F)

Distribucion 5 — Muy
masiva en toda Importante

Colombia.

(F)



Apariencia

Métodos
de venta

(F)

Botellas con
disefio
moderno y
empaque
atractivo
enfocado en

deportistas.

(F)
Enfocada en
ventas a
través de e-
commerce,
tiendas

deportivas y

eventos.

(F)

(F)

Botellas
tradicionales
con imagen
fresca y
reconocible a
nivel

mundial.

(F)

Venta en
supermercad
0S y
minoristas,

asi como en
plataformas

de comercio

electronico.

(F)

(F)

Disefio

premium que

refleja la
herencia  de
Club
Colombia.
(D)

Venta en
supermercado
s, restaurantes
y plataformas
en linea.

(F)

Disefio

tradicional de la
marca  Aguila
con  etiquetas
adaptadas para
la version sin

alcohol

(D)

Venta en
supermercados,

tiendas y
eventos

masivos.

(F)
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5 —

Importante

Muy

5 —

importante

Muy



Politicas

de crédito

Publicidad

Imagen

Aln por
definir para
puntos  de
venta,
posibilidad
de  ofrecer
plazos a
clientes
mayoristas.
(D)
Camparias
digitales
enfocadas en
el  puablico
deportivo y
eventos
clave.

(F)
Imagen
fresca,
moderna y

enfocada en
la vida

saludable de

Politicas
globales
estandar para
supermercad
0S y

distribuidores

(P

Campanas
globales a
través de
medios
masivos Yy

plataformas
digitales.

(F)

Imagen
internacional
solida,
relacionada
con la calidad
y la opcién
saludable.

Politicas  de
crédito
flexibles para
grandes
distribuidores

en Colombia.

(F)

Publicidad
enfocada en
resaltar la
calidad y
tradicion
premium  en

Colombia.

(F)

Imagen
premium
consolidada
en el mercado

colombiano.

(F)

Politicas locales
adaptadas para
mayoristas y

minoristas  en

Colombia.

(F

Campafas
locales y
nacionales con

enfoque en la
accesibilidad y
popularidad de

la marca.

(F)

Imagen
confiable y
accesible para
todos los
segmentos  de
consumidores

en Colombia.

68

3 -

Importante

5 _

Importante

Muy

5--Muy
Importante
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los (F) (F

deportistas.

(F)

Fuente: Elaboracion propia.

Precios
Basado en Valor

La estrategia de precios basada en valor es la mas conveniente para Apola, ya que el
producto no solo es una cerveza sin alcohol, sino que también ofrece beneficios funcionales
adicionales, como la inclusion de electrolitos y vitamina B, lo cual la diferencia
significativamente de las cervezas sin alcohol tradicionales en el mercado. Esta diferenciacion le
otorga un mayor valor percibido para el consumidor, especialmente en el segmento de

deportistas y personas activas que buscan productos que mejoren su rendimiento y recuperacion.

Principales lineas de productos:

La linea principal de Apola consiste en una cerveza sin alcohol con beneficios
adicionales de hidratacion y recuperacion, orientada a deportistas y personas activas. La
estrategia de precios reflejara estos beneficios adicionales y el valor que aporta a un nicho
especifico del mercado, lo que permite mantener un precio ligeramente superior en comparacién

con las cervezas sin alcohol tradicionales. Sin embargo, sigue siendo competitivo frente a
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bebidas deportivas y funcionales, como las isotonicas, posicionando a Apola como una opcion

saludable y novedosa.

Practicas de la industria / mercado:

En la industria de bebidas sin alcohol, las cervezas que ofrecen un sabor de calidad

similar a las tradicionales y productos funcionales para el bienestar suelen fijar precios entre

$4,500 COP y $5,500 COP. Apola se ajustara a este rango, posicionandose en la parte superior

debido a su valor afladido para los consumidores.

Canales de Distribucién

Tabla 7.

Evaluacion de los canales de distribucion

Factor

Facilidad de
entrada

Canal de Distribucion
1: Comercio
Electrénico

Alta. Apola puede
establecer una tienda en
linea o utilizar
plataformas de terceros
con relativa facilidad.

Canal de Distribucion 2:

Tiendas Minoristas
(Gimnasios y Tiendas
Deportivas)

Media. Requiere
negociaciones con las
tiendas y gimnasios, pero
puede ser gestionado.

Canal de Distribucion
3: Mayoristas y
Distribuidores
Especializados

Media. Se necesita
construir relaciones con
distribuidores
especializados, lo cual
puede tomar tiempo.



Proximidad
geografica

Costos

Posicion de
los
competidore
S

Experiencia
en gestion

Capacidades
del personal

Global. Puede llegar a
cualquier lugar con
acceso a internet,
ampliando
significativamente el
alcance.

Bajos. Costos
relacionados con
marketing digital y
envios, pero sin
necesidad de
infraestructura fisica.

Baja competencia
directa en productos
especificos para
deportistas, pero alta en
otras cervezas sin
alcohol.

Alta. Apola puede
aprovechar plataformas
de comercio electronico
ya existentes para
gestionar ventas y
envios.

Baja. Requiere menos
personal para gestionar
las ventas en linea, con
la posibilidad de
automatizar gran parte
del proceso.

Local y regional. Ideal
para alcanzar clientes
cercanos a tiendas
deportivas y gimnasios.

Moderados. Apola tendria

que cubrir costos de
almacenamiento y
distribucion local.

Alta. Los competidores

ya establecidos tienen una

fuerte presencia en
tiendas especializadas y
gimnasios.

Media. Apola necesita
gestionar relaciones con
varios puntos de venta y
asegurarse de que el
producto esté bien
posicionado.

Media. Requiere personal
capacitado para manejar
relaciones con puntos de
venta y gestionar
inventarios en tiendas.
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Regional y nacional.
Alcance méas amplio,
pero depende de la
capacidad de
distribucion del
mayorista.

Moderados. Implican
acuerdos comerciales y
comisiones para los
mayoristas, pero con
menos inversion en
infraestructura directa.

Alta. Los mayoristas y
distribuidores ya
manejan marcas
populares y
consolidadas en el
mercado de bebidas.

Media. Gestionar las
relaciones y acuerdos
comerciales con
distribuidores requiere
experiencia en ventas
B2B.

Alta. Necesita un equipo
de ventas especializado
para gestionar relaciones
con mayoristas y
asegurar acuerdos
comerciales.
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Necesidades  Alta demanda de Alta demanda en Alta. Mayoristas y
de mercado  productos saludables y ubicaciones cercanas a distribuidores pueden
convenientes disponibles consumidores activos que ofrecer un amplio
a través de canales compran en gimnasiosy  acceso al mercado, pero
digitales. tiendas deportivas. requiere asegurar
volUmenes constantes de
producto.

Fuente: Elaboracion propia.
Red de Contactos

Para lograr un correcto posicionamiento de Apola, es crucial establecer una red sélida de
contactos estratégicos. Estos contactos desempefiarian un papel esencial en la difusion y el
reconocimiento del producto. A continuacion, se detallan los contactos y la estrategia:

° Deportistas e influencers: Personas que se encuentren o tengan relacion alguna
con el mundo del ejercicio o fitness. Se buscaré la colaboracion a traves de acuerdos de
patrocinio, en los que promuevan el producto en sus redes sociales y durante eventos
deportivos. La estrategia incluird proporcionarles muestras del producto para que puedan
experimentarlo de primera mano y compartir sus experiencias con sus seguidores.

° Gimnasios y centros deportistas: Se estableceran alianzas con establecimientos
para que los clientes puedan adquirir Apola. Esto podria incluir la venta en cafeterias
internas, distribucion de folletos, y la organizacién de eventos promocionales en el lugar.
Ademas, se podria ofrecer incentivos para que los entrenadores recomienden el producto

a sus clientes.
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° Distribuidores y Minoristas: Tiendas de conveniencia en los cuales exista bastante
flujo de deportistas, inicialmente ciclistas, en los cuales se llevarian a cabo presentaciones
comerciales, destacando las ventajas del producto y su atractivo para el mercado
deportivo. La estrategia también incluird la negociacion de acuerdos de distribucion
exclusiva en ciertas areas y la implementacidén de promociones conjuntas para aumentar
la visibilidad en el punto de venta.

) Asociaciones y organizaciones deportivas: Se iniciard con comunidades de
ciclistas, en estos la idea es proponer acuerdos de patrocinio para eventos organizados por
estas entidades, ofreciendo el producto como bebida oficial. Ademas, se estableceran
relaciones a largo plazo que permitan la colocacién del producto en sus instalaciones y
eventos regulares.

° Aplicaciones digitales: Generar alianzas con aplicaciones digitales para poder

pautar dentro de las aplicaciones.

Conclusiones

Apola se presenta como una propuesta innovadora en el mercado colombiano de bebidas
sin alcohol, enfocandose en un nicho no del todo explorado: los deportistas y personas activas
que requieren productos funcionales que ofrezcan beneficios adicionales, como la hidratacion y
recuperacion fisica. La cerveza sin alcohol Apola, enriquecida con electrolitos y vitamina B, no

solo se alinea con las tendencias actuales de salud y bienestar, sino que ademas entrega un valor
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agregado que diferencia a la marca de la competencia, respondiendo a las crecientes demandas

de un consumidor consciente y exigente.

El anélisis realizado ha demostrado que existen importantes oportunidades dentro del
mercado de bebidas saludables, impulsado por un aumento en la demanda de productos
funcionales. Apola se posiciona de manera Unica frente a competidores como Heineken 0.0, Club
Colombia Sin Alcohol y Aguila Cero, aprovechando su diferenciacion basada en una oferta
centrada en mejorar el rendimiento fisico. Esta ventaja competitiva, sumada a una estrategia de
precios que refleja el valor percibido del producto, fortalecerd la incursion de Apola en el
mercado, tanto en canales de venta directa como en plataformas digitales y puntos de venta

especializados.

A pesar de los retos que enfrenta Apola, como los costos iniciales y la fuerte competencia
en el mercado de cervezas sin alcohol, se han definido acciones claras para superar estas
barreras. Mediante la implementacion de alianzas estratégicas con tiendas deportivas, deportistas
influyentes, y el uso de campanfias digitales enfocadas en el publico objetivo, la marca se prepara
para generar una conexion sélida con su audiencia. Ademas, su enfoque en canales de
distribucion como el comercio electrénico, tiendas especializadas y mayoristas refuerza su

capacidad para alcanzar al consumidor final de manera eficiente.

En conclusién, Apola no solo responde a la tendencia creciente de productos méas
saludables, sino que ofrece una solucidn que destaca por sus beneficios funcionales. La estrategia

integral que abarca desde su propuesta de valor hasta sus canales de distribucion y precios
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asegura que Apola esté bien posicionada para consolidarse en el mercado local como una marca
lider en bebidas funcionales para deportistas. Con una vision clara y una estrategia solida, Apola
tiene el potencial de no solo establecerse en el mercado colombiano, sino también de expandirse

a otros mercados en el futuro, impulsando asi su crecimiento sostenible.
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Anexos

Anexo A. Resultados Encuesta estudio de mercado

1. La informacidn que usted nos suministre sera tratada de manera confidencial, sin embargo,
agradecemos contar con su autorizacion del manejo de sus datos.

312 Respusstas

® Autorizo

® No autorizo

2. Edad

382 Respuestas

® 15-24 afios
@ 25-34 afios
@ 3544 afios
® 45-34 afios

@ 55 afios o mas

312

207

66

1-230]312

1007
L
1-300]382
4%
17% \ | 25%

54%

78



3. Género

382 Respusstas 1-300| 382
® Masculine 184

@ Femenino 198 52% 48%

@® Otro 0

4. ;Practicas alguna actividad fisica o deporte?

382 Respuestas 1-300]382

® No 21

95%
| E—
5. ;Con que frecuencia practicas esta actividad?
361 Respusstas 1-279)361
@ Diaria 156 |
@ Cadatresdizs 131 ]
® Semanal 69 ]
@ Quincenal F ]
& Mensual 0 |
@& Oiras 0 |

[=]

50 100 150 200



6. ;Consumes Cerveza?

361 Respuestas 1-279]361

16%

® Mo 57

B4%
. L1
7. ;Consumes cerveza sin alcohol?
361 Respuestas 1-270|361
LI 161 45%
® No 200 55%
8. Si no consumes cerveza sin alcohol, ;Cual es la razon para no consumirla?
200 Respuestas 1-163]200
@ Mo me gusta el sabor 118 7% 1
® Mo la conozco 9
@ No la he probado nunca 33
18%
59%
@ La probé y no me gustd 34

5%
@ Otras 4



9. ;Qué bebida consumes después de la actividad fisica?

361 Respuestas 1-279)361
® Agua 137 |

® Sebidas energizantes 104 ]

& Cernveza [ ]

@ Cerveza sin alcohol 22 |

® Gaseosa 17 ||

® Bebida isoténica T n

® Otras 5 | ]

=]

50 100 150

10. ;Cuales son las dos principales razones por las que consumes dicha bebida después de la
actividad fisica?

361 Respuestas 1-279]361

sabor nutrientes hidratacion sabor Hidratacion precio
salud Sabor hidratacion sabor frescura disponibilidad precio  Hidratar

hidratacion precio sabor precio Sabor frescura  sabor beneficios

sabor disponibilidad
precio disponibilidad sed  Sabor hidratacién 9

Precio hidratacion hidratacion disponibilidad Hidratacién disponibilidad

L
11. ;Consumirias cerveza después de realizar una actividad deportiva o fisica?

361 Respuestas 1-279]361

22%

T78%



12. ;Consumirias cerveza sin alcohol después de realizar una actividad deportiva o fisica?

361 Respuestas 1-279|361
® 5 187
48%
52%
® No 174

13. ;Has escuchado sobre cervezas sin alcohol especializadas para deportistas antes de esta

L

encuesta?
361 Respuestas 1-279|361
4%
|/
® S 15
® No 346
6%

14. En caso afirmativo, ;has probado alguna de estas cervezas anteriormente?

361 Respuestas 1-279]361
4%
]
® S 13
® No 343

96%

82
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15. ;Como fue tu experiencia con esa cerveza?

361 Respuestas

1.21

Clasificacian
promedic

* 7

i

1-279]361

NivelS B
Mivel 4 |
Mivel 3§
Nivel 2 |

Nivel 1 [

[E—

16. ;Como describirias tu interés general en una cerveza sin alcohol disefiada especificamente para
deportistas?

361 Respuestas

Muy interesado 12
Interesado 129
Meutral T2
Poco Interesado 25
Mada Interesado 23

1-279]361

6%
7o
' 31%
20%
%

) g

36

17. ;Que aspectos consideras mas importantes al elegir una bebida cerveza sin alcohel para
deportistas? (Selecciona hasta 3 opciones)

382 Respuestas

Contenide Mutricional

Sabor

Marca/Reputacion

Precio

Disponibilidad en el mercado

Ciras

191

274

149

260

152

1-279|382

(=]

100 200 300



